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SE TIENDE A LA PERSONALIZACION

Los portales
especializados
se comen

el mercado

La crisis de Internet ha puesto contra

las cuerdas a los portales generalistas, que poco
a poco estén perdiendo protagonismo ante
laaparicion de nuevos webs institucionales,
corporativos y espedializados.
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Expansion

Los expertas reunidos por EXPANSI
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GN DIGITAL, en colaboracién con Oracle, analizaron ef futuro del negoc

il

io de Yos portales. s Rafa Martin

| 0s portales generalistas decaen
y dan paso a los servicios especializados

La crisis de Internet ha provocado un cam
de ingresos altemativas que aseguren suvia

N, GOMEZ/M A PATIND. Madrid

El negocio de los portales ha
vivido una profunda trans-
faormacidn en los altimos
afios. Para entender los cam-
bios que se han producido
en este terreno y tratar de di-
meidar cudl es el futuro de
las compahias de Internet,
EXPANSION DIGITAL reu-
ni6 a los principales exper-
tos del sector en una mesa
redonda organizada en cola-
boracién con Oracle, Los ex-
pertos Tealizaren un profun-
do analisis de las principales
tendencias del mercado.

E! boom de Internet aupo
hasta lo mis alto a los porta-
les generalistas, como Terta,
Yahoo! y Wanadoo. En ese
momento, s¢ pensaba que las
compafias de Internetiban a
vivir de la publicidad, ya que
la Red ofrecia a los anun-
ciantes un amplio abanico de
posibilidades, como medir
con exactitud cuantos inter-
nautas veian los anuncios,
ademds de segmentarlos por
perfiles, Esta precision ha
desembocado en campanas
publicitarias extenuantes pa-
ra los usuarios, que ven con-
tinuamente interrumpida la
navegacion por la aparicion
de multitud de banners
(anuncios online).

Teniendo en cuenta que 1a
publicidad online se ha visto
mas como un acoso hacia el
internauta, ¥ que 10s ingre-
sos publicitarios no han cre-
cida al ritmo que se gspera-
ba, los portales generalistas
se han visto obligados a rein-
ventarse. Aun asf, para Julio
Martinez Merofio, subdirec-
tor general de Proceso de
Datos del Ministerio de Ad-

Los portales deben
basar su negocio en
la personalizacion

y en los contenidos
de pago

ministraciones Piblicas, “no
se trata de un fracaso sino de
una reonentacion en el uso
de estos portales”, De esta
forma, han surgido nuevos
modelos de negocio como el
de los buscadores, las comu-
nidades online o los portales
especializados en acceso a
Internet.

Aun asi, mnguno de estos
modelos parece tener garan-
tizado su futuro. Mientras
que los buscadores y las co-
munidades online tienen
corplicado rentabilizar a log
usuarios, ¢} negocio del acce-
so de los portales es proba-

ble que al final se quede en
manos de tos operadores de
telecomunicaciones. ¢Cuiles
son entonces las posibilida-
des que tienen los portales
de Internet para sacar ade-
lante su negocio? Enrique
Dans, director del Area de
Sistemas y Tecnologias del
Instituto de Empresa, asegu-
ra que "una vez que la publi-
cidad como acoso no funcio-
na, los portales tienen gue
reconvertir su modelo de ne-
gocio hacia una cconornia de
relaciones”, De esta forma,
“Ja relacién con los usuarios
permitird a los portales ofre-
cer productos de calidad por
los que el wsuario esté dis-
puesto a pagar”, explica, Car-
ios Basterra, director de Mar-
keting de Oracle oL, apunta
que “la clave es la personali-
zacidn”, Maria José Miranda,
directora de Telco & Media
de Qracle bérica, aftade que
“sdemds de que los portales
deben ser amplios y persona-
iizadas y basarse en los con-
tenidos de pago, es funda-
mental que sean multiacceso
para que se pueda acceder a
los contenidos desde cual-
quier dispositivo”,

Adermnis de los portales
comerciales, que se dirigen a
los usuarios con una oferta

basada, sobre todo, en el

" ocio, existen otro tipo de

webs con grandes posibili-
dades. Adolfo Sanchez, so-
cio director de Cronos Ibéri-
ca, asegura que “hay porta-
les dirigidos a empleados,
cindadanos y socios”. De es-
ta fortna, los portales institu-
cionales y corporativos es-
tin ganando cada vez mads
pesa en el panorama de In-
ternet.

En el primer caso, la Ad-
ministracién Pablica esta
haciendo esfuerzos impor-
tantes en Espafia para acer-
carse a los ciudadanos a tra-
vés de [nternet. Martinez
asegura que “el futuro de los
portates de la Administra-
cién es la personalizacién y
ia integracion de los proce-
dimientos ¥y de las distintos
webs en un entorno virmual
comun”.

En el caso de los portales
corporatives ¢ intranets, las
posibilidades son cast infini-
tas, ya que se puede ofrecer
desde noticias, e-learning,
directarios, agenda, comuni-
dades, nominas y encuestas
hasta acceso remoto y via-
jes. Francisco Romero, res-
ponsabie de Business Te-
chnology Solutions del gru-
po Cap Gemini, afirma que

“un portal corporativo debe
aportar un valor afiadido al
usuario de forma gue pueda
hacer sus tareas mejor y mas
ripidamente”. Begona Sanz
del Molino, Business Deve-
lopment Manager de Oracle
gt Application Server, asegu-
ra que “los portales corpora-
tivos tienen que Ser muy
comnpletos para que aporien
un valor aftadido a los em-

Las pymes
perciben ia
tecnologia como
un gasto y no
COMO una inversion

pleados”, De esta formna, "tie-
nen que pervnitit hacer cosas
como conference calls o cur-
sas online”, explica.

Brecha tecnolégica

Pero la decision de poner en
marcha un portal corporati-
vo no es ficil, sobre todo, te-
rmiendo en cuenta que Espa-
fia no e§ precisamente un
pais avanzado en Iz adopcidn
de tecnologias de la informa-
cibn, Ademis, en esie con-
texto, la crisis del sector agra-
va todavia mas la brecha tec-
nologica de Espana respecto
al resto de paises europeos,

hio radical en el sector de los portales. Al mismo tiempo que los webs generalistas buscan fuentes
bilidad, estan surgiendo nuevos modelos de la mano de los portales institucionales y corporativos.

Rornero afiyma que "hay sec-
tores cada vez mis avanza-
dos”, Sanz del Molino explica
que “la gran empresa se ha
saturado de tecnologia aun-
que no ha sucedido lo mismo
en el caso de ias pymes, ya
que tienen la percepcion de
que la tecnologia es un gasto
¥ 10 uha inversion'.

Aun asi, los fabricantes
son conscientes de la necesi-
dad de llegar a las pymes es-
pafiolas, ya que representan
mas del noventa por ciento
del tejido empresarial espa-
fiol. Ademnas, al estar escasa-
mente informatizadas, las
companias tienen ante siuna
oportunidad de oro. Para
Dans, “lo complicado es en-
contrar un interlocutor que
llegue de forma sencilla a es-
te tipo de cmpresas”,

En el casc del negocio de
los portales, Sanchez asegu-
ra que “el outsourcing a sub-
contratacién de servicios €5
una opcion muy interesante
para las pymes”. Pero prime-
ro habra que acabar con la
incertidumbre que genera
este negocio, ya que, segun
Basterra, "hay muchos porta-
les que no se implantan por
el recelo de las empresas es-
panelas hacia la subeontrata-
cion”,
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